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【要旨]
本研究では、日用雑貨卸業界の中部地方の有力卸企業であった伊藤伊について、その創業から株式
会社設立までの経営発展を経営史的な視点から検討した。検討に際しては、創業者の創業前の経験と
創業期の事業、それを継承した2代日経営者の資質と事業展開、メーカーの販売戦略への対応や位置
づけ、業界組織のなかでの経営者の役割、戦時から戦後にかけての統制経済への対応、戦後の経営戦
略と組織、拡大過程と取引関係の特徴、戦後の伊藤伊の経営実績とそこにみる取引関係上の特徴など、
多面的に検討した。これらの検討を通じて、これまで研究史上の重要な課題のひとつであった多段階
的取引構造の中核を担う卸企業の経営史的特徴について明らかにすることになったといえる。本研究
によって確認されたことや明らかにされた主な内容は、次の通りである。
まず、伊藤伊は伊藤伊三郎によって1904(明治37)年に蝋燭の製造・販売を営む事業として創業さ
れ、その後、 1920年代前半(明治後期から大正期)にかけて、石鹸・化粧品・荒物へと取扱商品を広
げ、販売区域も愛知、三重、岐阜および静岡の一部と広範囲に及んだ。そうした時期に、 2代目を継
承する伊藤弥太郎も経験を積み、業界内で少しずつ信用を厚くしていったと推定される。メーカ}と
の関係では、 1920年代末からライオン石鹸(後のライオン油脂)との関係が強化されたが、 1930年代
初頭にはまだ2次卸庖の位置づけであった花王との関係も次第に強いものとなっていった。化粧品
メ}カーとの関係では、共販会社の実績もあってクラブ化粧品販売の監査役となるまで信用を得るこ
ととなった。戦時中および戦後の石鹸配給統制の時期には、名古麗地区の重要な配給経路として位置
づけられるまでになった。戦後、 2代目経営者の伊藤弥太郎はそうした信用と実績を基礎に、仲間卸
の取引関係を広範囲にわたって構築する戦略を進めた。それが功を奏し、ライオン油脂の取引実績で
は、首位の業績にまでなった。そうした実績もあって、伊藤弥太郎は卸業界の全国組織を代表する立
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場にまでなった。さらに、ライオンの外資対応戦略にも協力を惜しまなかった。
企業形態とその所有と経営についてみると、 1928(昭和3)年から高度成長前半期にいたるまで、
資本規模を大きくしてゆくなかでも合名会社形態を維持し、伊藤伊三郎あるいは後継者の伊藤弥太郎
の家族・同族による封鎖的な出資で、あった。経営のリーダーシップも代表社員たる伊藤弥太郎が発揮
し、同族の出資社員たちは地方の商談を進めるという重要な立場に置かれていた。高度成長の始まる
1950半ばで従業員規模は50名弱であった。出資社員への報酬をみると、合名会社出資社員の無限寅イ壬
というハイリスクのためか、そのリターンである配当率は時期によって異なるが全般的に高めに設定
されていた。
経営実績をみると、戦後のある時期まで約7割を占めたという仲間取引の取引構造を反映した面も
あって、売上総利益率はさほど高くはないが、割戻金などを考慮すると、業界平均程度であった。し
かし、小売直販の比重の大きいダイカなどと比べると低かった。全体的な傾向としては、増収・増挫
の傾向をたどり、経営基盤は拡充した。
取引先との関係をみると、仕入関係では、恒常的取引の拡大を反映して仕入先への信認金や仕入先
からの受取割戻金の額は増加する傾向をたどり、また仕入先メーカーなどへの出資者という関係も構
築されるようになっていった。販売先との関係でみると、販売先への支払割戻金も鳩加したが、その
一方で、過当な競争にともなう貸倒損失も増えていったことが明らかにされた。
こうした伊藤伊の経営の歩みは、多段階取引を広域的に展開するという戦略が主軸にあったといえ
る。この多段階性は、日本型の取引構造の特徴でもあった。この多段階性の合理性は、次のように説
明され得るであろう。まず、流通の上流に位置するメーカーにとっては、コスト節約的かつリスク回
避的に販路を確保できということで、あった。すなわち、流通の中間段階から川下にかけての市場確保
とそれにともなうリスクを、伊藤伊のような仲間卸先を多数擁する有力卸庖に依存して、みずからの
負担を軽減させるととができた。また、伊藤伊のような中間流通業者にとっても、多くの仲間卸 (2
次卸)庖を擁することで、物的・人的資源の負担を増すことなく、販売先の小売庖を広範囲に確保で
きるメリットがあった。こうしたネットワークによる広範囲の販路の確保と中聞から川下にかけての
リスクを負担することで、中間流通の要となる卸庖はメーカーの信用を得ることも可能となり、経営
発展を期することができたのである。
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